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Enthusiastic customers arrive at official opening on 
August 16, 1972 of a new store in St. Antoine des 
Laurentides (St. Jéré6me), Québec. Typical of Zeller’s 
expansion programme, this department store is 
73,000 square feet in size and employs 90. 
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The President’s Message 
to the Shareholders 


The substantial gains realized by Zeller’s in 1972 in 
both sales and income were the result of a strength- 
ening of the over-all Canadian economy coupled with 
a return of consumer confidence, our aggressive ex- 
pansion programme, the continued improvement in the 
operating results of our large suburban department 
stores, and a significant growth in the sales and 
income of our smaller conventional stores. 

SALES for the Company’s 40th year ended January 
31, 1973 were $252, 701,343 (a growth of $51,256,577 
and 25.4%), and represented a record level for the 
twenty-ninth consecutive year. In many respects our 
1972 results are the fruits of our expansion pro- 
gramme into the suburban department store field 
which has continued since the Company’s first store 
of this type was opened in 1962. 

NET INCOME for the year totalled $10,257,820 com- 
pared to $7,821,074 in 1971. Expressed as earnings 
per share the amount for 1972 was 80¢, calculated on 
the 12,728,925 common shares outstanding at January 
31, 1973 and after payment of the dividend on the 
preferred shares. In 1971 the earnings per share were 
61¢ on the 12,703,915 common shares outstanding at 
January 31, 1972. 

DIVIDENDS paid during 1972 to the holders of the 
Company’s common shares reached a record high of 
$3,816,439. The annual dividend per common share 
was raised for the ninth consecutive year in March 
1972 to 30¢ from 28¢ in 1971. The number of share- 
holders at January 31, 1973 was 3,528, compared 
with 3,673 one year ago. 


EXPANSION In 1972, eleven new suburban depart- 
ment stores were opened in: Edmonton, Alberta; 
Winnipeg, Manitoba; Welland, Brampton, Lindsay, 
and Weston, Ontario; Noranda and St. Antoine des 
Laurentides (St. Jérome), Québec; Chatham, New 
Brunswick; New Glasgow and Halifax, Nova Scotia. 
The Company’s suburban department store in North 
Bay, Ontario was substantially enlarged and the 
downtown unit in New Westminster, British Columbia 
was modernized. During 1972 eight small conventional 
stores were closed. 

Capital expenditures in 1972 for store fixtures and 
equipment totalled $3,951,636. In total, the Company’s 
gross store area was increased by 818,000 square feet. 
A table illustrating Zeller’s expansion over a 10 year 
period appears on page 24. 

A major addition of 110,0000 square feet to our dis- 
tribution centre in Montréal Nord was accomplished in 
the Fall of 1972. As an integral part of this enlarge- 
ment to a total of approximately 250,000 square feet, a 
women’s fashion apparel distribution centre was estab- 
lished to service all stores utilizing the Company’s 
data processing centre for efficient replenishment. 


MANAGEMENT ORGANIZATION = !n 1982 Zeller’s 
Limited commenced operations with a nucleus of 
thirteen stores, which represented the purchase of an 
existing chain of variety stores by Walter P. Zeller. 
Forty years later the Company comprises 140 stores 
operating from St. John’s, Newfoundland to Victoria, 
British Columbia, a quarter million square foot dis- 
tribution centre, full credit facilities, its own food 
service operation, a significant and expanding position 
in the automotive, home and hardlines retail market, 
and over 30 full-line pharmacies. 


Message du president 
aux actionnaires “4 


Les progrés sensibles réalisés par notre compagnie en 
1972 tant pour le chiffre d’affaires que pour le béne- - 
fice reflétent le redressement général de l'économie 
canadienne et le renouveau de confiance qu’il a sus- 
cité dans le public. Ces progrés sont attribuables 
également a notre dynamique campagne d’expansion, 
a l’amélioration soutenue des opérations de nos 
grands magasins de banlieue, de méme qu’a l’aug- 
mentation des ventes et des bénéfices de nos 
magasins moins importants. 

Les VENTES de la compagnie, au cours de sa qua- 
rantieme année terminée le 31 janvier 1973, se sont 
chiffrées par $252,701,343, soit une augmentation de 
$51,256,577 ou 25.4%. Pour la vingt-neuvieme année 
consécutive, ce chiffre constitue un record. A plu- . 
sieurs points de vue, les résultats de 1972 sont le fruit, 
d’une campagne d’expansion de nos grands magasins 
de banlieue qui s’est poursuivie sans relache depuis 
l’inauguration de notre premier établissement de ce 
genre en 1962. 

Le BENEFICE NET de l’exercice s’est élevé a 
$10,257,820 comparativement a $7,821,074 en 1971. 
Quant au bénéfice par action pour 1972, il a été de 
80¢, calculé sur les 12,728,925 actions ordinaires en 
circulation au 31 janvier 1973 et aprés déduction des 
dividendes versés sur les actions privilégiées. En 1971, 
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le bénéfice avait été de 61¢ par action pour 12,703,915 — 


actions ordinaires en circulation au 31 janvier 1972. 

Les DIVIDENDES versés en 1972 aux détenteurs 
d’actions ordinaires de la compagnie ont atteint le 
montant record de $3,816,439. Pour la neuvieme 
année consécutive, le taux de dividende annuel des 
actions ordinaires a été relevé, s’élevant en mars 
1972 a 30¢ comparativement a 28¢ en 1971. Le nom- 
bre des actionnaires au 31 janvier 1973 était de 3,528 
contre 3,673 l’an dernier. 


EXPANSION’ En 1972, onze nouveaux magasins de 
banlieue ont été ouverts a Edmonton, Alberta; 
Winnipeg, Manitoba; Welland, Brampton, Lindsay et 
Weston, Ontario; Noranda et Saint-Antoine-des-Lau- 
rentides (Saint-Jér6me), Québec; Chatham, Nouveau- 


Brunswick; New Glasgow et Halifax, Nouvelle-Ecosse. 


Notre magasin de banlieue de North Bay, Ontario, a 
été sensiblement agrandi et notre magasin central 
de New Westminster, Colombie-Britannique, moder- 
nisé. Au cours de l’année, nous avons fermé huit 

de nos petits magasins. 

Les dépenses en immobilisations sous forme 
d’aménagement et d’équipement de magasins se sont 
élevées a $3,951,636. En tout, la superficie brute de 
nos magasins s’est accrue de 818,000 pieds carrés. 
Un tableau récapitulatif de notre expansion, au cours 
des 10 années écoulées, figure en page 24. 

A l’automne de 1972, nous avons ajouté 110,000 
pieds carrés a notre centre de distribution de 
Montréal-Nord pour en porter la superficie a 250,000 
pieds carrés environ. Cet agrandissement nous a 
permis d’y installer un centre de distribution d’articles 
de mode qui desservira tous les magasins en s’aidant 
des services d’informatique de la compagnie. 


ORGANISATION ADMINISTRATIVE Zeller’s Limitée 
débutait en 1932, alors que Walter P. Zeller acquérait 
une Chaine de treize magasins. 

Quarante ans plus tard, la compagnie comprend 
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Completely Canadian in operation and carrying out 
every phase of decision making, all of the Zeller’s 
Divisions have access to the marketing experience 
and general retailing knowledge of the giant retail 
operation of W. T. Grant Company of New York, which 
holds slightly more than 50% of the outstanding 
shares of Zeller’s Limited. 

Zeller’s is organized and staffed to provide leader- 
ship to the store managers and buyers through seven 
Divisions: Merchandise, Store Expansion, Store 
Management (consisting of two Regions — Quebec & 
Eastern; Ontario & Western), Sales Promotion and 
Marketing, Personnel, Finance, and Legal. Effective 
February 1, 1973, Mr. Douglas E. Zeller, Director of 
Sales, was appointed Vice-President, Sales Promotion 
and Marketing and Mr. William W. Tinmouth, Secretary 
and General Counsel, was appointed Vice-President, 
Secretary and General Counsel. In addition, on 
January 1, 1973 Mr. William E. Vickers, Assistant 
Treasurer, who has been associated with Zeller’s for 
over 12 years, was appointed Treasurer and an 
officer of the Company. On January. 18, 1973, following 
a period of valued service, the resignation of Dr. James 
Gillies, Director, became effective in order that he 
might pursue his political career. 

The eight men who are responsible for the 
Company’s day-to-day operation and continuing 
growth have an average age of 48, and an average 
length of service of 24 years. In almost every instance 
their early experience was gained through a pro- 
gression of sales and store management respon- 
sibilities. These men, and their senior colleagues, 
present a brief description of each Division’s contri- 
bution to the effective implementation of Zeller’s 
management principles in the following pages. 


LOOKING AHEAD inthis our 40th year it is proper 
that we express our appreciation to the hundreds of 
thousands of customers whose valued patronage has 
provided our record sales volume, and to our suppliers 
whose efforts and skills have produced the good 
values and high-quality merchandise so vital to our 
sustained growth. The excellent results achieved by 
the Company in this anniversary year were made 
possible by the ability, enthusiasm, imagination, and 
industry of our 11,000 employees. 

To our shareholders we express our appreciation of 
their continued support and loyalty and our assurance 
that we will continue to do our utmost to merit 
their confidence. 

The future is always a challenge and an opportunity. 
Zeller’s enters its 41st year with the conviction that 
1973 will again be a year of accomplishment. Through 
the acceptance by the consumer of the Company’s 
large suburban department stores with their mix and 
breadth of merchandise and the continuation of new 
store openings during 1973, Zeller’s is well prepared 
to maintain its strong competitive position in the 
retail field and to continue to attract new customers 
through its aggressive merchandising and promotion 
programmes in both existing and new stores. 
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140 magasins répartis de St. John’s (Terre-Neuve) a 
Victoria (Colombie-Britannique), un centre de distri- 
bution de 250,000 pieds carrés, des services complets 
de crédit, ses propres services alimentaires, un impor- 
tant commerce de detail d’articles pour l’automobile, 
le foyer et la quincaillerie, qui est en pleine voie de 
développement, ainsi que plus de trente pharmacies. 

Entierement canadiennes dans leur exploitation, 
toutes les divisions de Zeller’s sont autonomes. Elles 
peuvent profiter de la vaste expérience du marketing 
et du commerce de détail de cette immense orga- 
nisation de vente au détail qu’est la W. T. Grant 
Company de New York, détentrice d’un peu plus de 
la moitié des actions en circulation de Zeller’s Limitée. 

L’organisation de Zeller’s Limitée comporte sept 
divisions: Marchandises, Expansion des magasins, 
Gestion des magasins (comprenant deux régions: 
Québec et |l’Est, Ontario et l'Ouest), Promotion des 
ventes et Marketing, Personnel, Services financiers, 
Services légaux. A compter du 1er février 1973, 
M. Douglas E. Zeller, directeur des ventes, a été 
nommeé vice-président, promotion des ventes et 
Marketing et M. William W. Tinmouth, secrétaire et 
conseiller général a été nommé vice-président, secré- 
taire et conseiller général. En outre, le 1er janvier 
1973, M. William E. Vickers, trésorier-adjoint, qui a 
fait partie de Zeller’s depuis plus de 12 ans, est devenu 
trésorier et directeur de la Compagnie. Le 18 janvier 
1973, M. James Gillies, administrateur, a démissionné, 
apres une période de précieux services, afin de 
poursuivre Sa Carriere politique. 

L’Aage moyen de ces huit personnes est de 48 ans 
et ils ont en moyenne 24 années de service. Dans 
presque tous les cas, ils doivent leur expérience aux 
responsabilités croissantes qu’ils ont progressivement 
assumées dans la vente et la gestion des magasins. 
Ces hommes, ainsi que leurs collaborateurs immédiats, 
résument dans les pages suivantes le réle de chaque 
division dans l’application de nos directives 
administratives. 


REGARD SUR L’AVENIR- En cette quarantieme 
année de notre existence, il convient que nous expri- 
mions notre gratitude a nos centaines de milliers de 
clients dont la fidélité nous a valu un chiffre d’affaires 
record, ainsi qu’a nos fournisseurs dont la collabora- 
tion nous est bien précieuse pour continuer notre 
marche ascendante. Les excellents résultats de cette 
année anniversaire sont également attribuables au 
zéle, ala compétence et a |’esprit d’initiative de nos 
11,000 employés. A nos actionnaires, nous exprimons 
nos remerciements pour la confiance qu’ils n’ont 
cessé de nous témoigner. 

L’avenir est toujours un défi. Zeller’s Limitée aborde 
cette quarante et uniéme année avec la conviction 
que 1973 sera une autre année de grandes réalisa- 
tions. Zeller’s Limitée est en excellente position pour 
faire face a toute concurrence possible dans le 
domaine de la vente au détail. Nous poursuivrons 
nos efforts, par une commercialisation et une 
publicité dynamiques, en vue d’attirer des clients 
toujours plus nombreux dans nos magasins actuels 
et dans ceux qui s’ouvriront prochainement. 


Dae 


James G. Kendrick 
Président 


Montreal, Quebec, March 15, 1973 


Montréal, Québec, le 15 mars 1973 


Legal 


As acorporate officer and member of the Quebec Bar, 
the Company’s Vice-President, Secretary and General 
Counsel works in close proximity to the office of the 
Chief Executive. The Secretary attends to five major 
areas of responsibility: general secretarial matters; 
preparation of all real estate legal documentation; 
review of all legislation applicable to the day-to-day 
affairs of the Company; presentation of the Company’s 
position where appropriate on store hours; and the 
negotiation of collective agreements. 

The general secretarial duties are broad in scope 
and relate to such matters as the relevance of existing 
and new legislation to the day-to-day business of the 
Company, the shareholders’ meeting and adequate 
disclosure with respect thereto, and the maintaining 
of the Company as a corporate entity with appropriate 
powers and good standing for all jurisdictions in 
which it carries on its affairs. 

The responsibilites of the General Counsel with 
respect to real estate documentation, consumer and 
business legislation, and store hours have a direct 
relevance to two important phases of the Company’s 
activities — its aggressive store opening programme 
and the orientation of the Company in its merchan- 
dising programme toward consumer acceptance of 
its goods and services. While it is not the General 
Counsel’s function to consummate real estate financial 
arrangements leading toward the opening of new 
stores, it is the direct responsibility of his office to 
ensure that all the necessary documentation is pre- 
pared and executed so as to ensure the protection 
of those arrangements. 

In recent years much consumer oriented legislation 
has been enacted by both the federal and provincial 
governments dealing with such matters as the quality 
and quantity of merchandise and credit arrangements 
between seller and purchaser. Zeller’s has always 
been consumer minded and has tried to make avail- 
able to its customers a wide variety of merchandise 
of good quality at reasonable prices. While this has 
been Zeller’s history and the basis of its success, it 
is of course mandatory to ensure that what has been 
Zeller’s business philosophy continues to meet with 
applicable legislation. 

Close contact is maintained with provincial and muni- 
cipal governments which have jurisdiction over store 
shopping hours to present the Company’s position 
in this important area. The fulfillment of this respon- 
sibility assists in ensuring that the Company satisfies 
the public requirement to be permitted to shop at will. 

In the area of labour relations Zeller’s has been at 
the forefront of Canadian retailers in the establishment 
of fair labour practices and to maintain paths of com- 
munication between employees and management. 

The secretarial and legal responsibilities are of a 
continuing day-to-day nature and necessarily involve 
the Vice-President, Secretary and General Counsel 
in the practical affairs of the Company and place him 
in close contact with the heads of the other Divisions. 
He brings to these meetings a necessary and welcome 
balance of business experience gained, in part, 
outside the retail environment. 


James G. Kendrick, (left), President, and William W. 
Tinmouth, Vice-President, Secretary and General 
Counsel, prepare for the Annual Meeting of the Share- 
holders. Sales for the Company’s 40th year reached a 
record $252,701 ,343, with a new milestone in dividends 


4 paid of $3,940,286. 


Services legaux 


Comme dirigeant de la compagnie et membre du * 
barreau du Québec, le vice-président, secrétaire et 
conseiller général de la compagnie travaille en relation 
étroite avec le chef de la direction. Le secrétaire 
assume cing importantes responsabilités: affaires 
secrétariales générales; préparation des documents 
légaux relatifs aux biens immobiliers; examen de 
toute législation applicable aux affaires courantes; 

au besoin, exposition du point de vue de la compagnie 
concernant les heures d’ouverture; et négociation des. 
conventions collectives. 

Les questions relevant du secrétariat général sont 
nombreuses et variées; mentionnons |l’applicabilité 
des lois existantes ou nouvelles aux affaires couran- 
tes de la compagnie, l’assemblée des actionnaires et 
les questions a y soumettre, ainsi que les intéréts de 
la compagnie comme entité collective avec pouvoirs _. 
appropriés et diiment reconnus vis-a-vis des diffé- —- 
rentes juridictions au sein desquelles elle exerce 
ses activités. 

Les responsabilités du conseiller général dans les 
questions relatives aux affaires immobiliéres, ala 
législation commerciale et aux heures d’ouverture 
ont un rapport direct avec deux phases d’activités de 
la compagnie: son dynamique programme d’ouvertu- 
res de magasins et l’orientation de ses programmes 
de commercialisation en vue d’entretenir l’intérét et 
la faveur du public. Le bureau du conseiller général 
est aussi chargé de la préparation des documents 
nécessaires a la validité des transactions immobiliéres. 

Au cours des années écoulées, les gouvernements 
fédéral et provinciaux ont promulgué plusieurs lois 
en faveur du consommateur, traitant de la qualité et 
de la quantité des marchandises et des questions de 
financement entre vendeur et acheteur. Zeller’s a 
toujours eu le souci de sa clientéle et s’est constam- 
ment efforcée de lui fournir des marchandises variées, 
de bonne qualité et d’un prix modéré. Méme si cette 
politique a fait la reputation de Zeller’s et que nous 
entendons la poursuivre, il est neanmoins essentiel 
que nous veillions a ce qu’elle reste conforme aux 
lois applicables. 

Nous restons en contact étroit avec les autorités 
provinciales et municipales dont la juridiction s’étend 
aux heures d‘ouverture des magasins afin de les tenir 
au courant de la position de la compagnie a ce sujet. 
Nos obligations doivent en effet tenir compte du droit 
du public a faire ses emplettes quand bon lui semble. 

Dans le domaine des relations syndicales, Zeller’s 
a été a l’avant-garde des marchands détaillants dans 
application de conditions de travail équitables et en 
maintenant des voies de communication entre la 
direction et les employés. 

Les activités de caractére légal et secrétarial 
doivent se poursuivre au jour le jour et concernent 
nécessairement le vice-président, secrétaire et con- 
seiller général aux affaires courantes de la compagnie 
tout en le mettant en contact étroit avec les chefs des 
autres divisions. Il apporte dans ses relations un 
mélange précieux d’expérience et du sens des affaires 
acquis, en partie au moins, en dehors des milieux 
de la vente au détail. 


James G. Kendrick (a gauche), président, et William 
W. Tinmouth, vice-président, secrétaire et conseiller 
général, préparent l’assemblée annuelle des action- 
naires. Pour sa 40° année, la compagnie a vu son 
chiffre d’affaires atteindre le record de $252,701 ,343 
et les dividendes versés $3,940,286. 
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Merchandise 


The underlying factor behind the merchandising 
success enjoyed by Zeller’s is the selection and 
development of products with specific appeal to the 
predominant portion of the total Canadian consumer 
market. Broad and balanced assortments of first- 
quality basic and fashion merchandise representing 
good value at an acceptable profit margin are made 
available to 140 stores on a basis consistent with 
economic, geographic and seasonal considerations. 

During 1972 Zeller’s buyers established or continued 
relationships with approximately 3,250 suppliers 
located in 26 countries. While 90% of total purchases 
were from Canadian sources, Zeller’s merchandising 
personnel visited manufacturers and trade exhibitions 
in a total of 14 countries in 1972, ranging from Austria 
to Korea. In numerous instances Zeller’s high-quality 
standards and product innovations are introduced into 
suppliers’ design and manufacturing processes. The 
Merchandise Division maintains a resident buyer in 
New York City for constant appraisal of U.S. products> 
and marketing practices. 

The buyer is responsible for three main areas: 
selection and initial purchasing, merchandising and 
marketing. Selection and initial purchasing combines 
a knowledge of market and store requirements for 
domestic and foreign merchandise both currently avail- 
able and under development.Fashion trends and value 
features that originate in high-priced merchandise 
must be incorporated into products within Zeller’s 
market price ranges. Stores must be provided with a 
well-balanced assortment of fast turnover merchandise. 
The development of exclusive Zeller’s items, which 
represent outstanding values capable of generating 
strong consumer interest and large sales volume, ranks 
high among the buyer’s priorities. 

In the buyer’s terminology ‘‘merchandising” requires 
the provision of effective systems for advance cover- 
age, inventory control, and daily stock checking and 
ordering; maintenance of quality standards for con- 
sumer protection and satisfaction; acquisition and 
delivery of products in a manner conducive to estab- 
lishment of competitive retail prices and at the time of 
optimum demand. 

“Marketing” involves every Zeller’s buyer in the 
process of offering timely, profitable and sales induc- 
ing items to the Company’s Sales Promotion and 
Marketing Division; continually improving and in- 
creasing the merchandise packaged under the quality 
umbrella of Zeller’s brand names; preparing up-to-date 
selling and display information to assist the Sales 
Promotion and Marketing Division and store personnel 
in efficient department operations; regular monitoring 
of competitive stores for comparison of prices, breadth 
of assortments, packaging and labeling standards. 

In addition to the day-to-day activities, the Mer- 
chandise Division is responsible for merchandise 
layout and complete stocking of all new stores. 

During 1972, 11 new stores were brought to full sales 
efficiency, each carrying an average of 65,000 stock 
keeping units. 


Checking exclusive Bradford appliance features are: 
(left to right), H. H. Mazer, Senior Buyer, Home Enter- 
tainment and Appliances, James G. Balfour, Senior 
Vice-President, Merchandise and W. C. Miles, Group 
Merchandise Manager. Branded lines account for 
approximately 28% of total sales. 


Marchandises 


Les succés remportés par Zeller’s dans la commercia- — 
lisation reposent essentiellement sur le soin apporté 
dans le choix et la présentation de produits particu- 
ligrement attrayants pour la majorité des consomma-- 
teurs canadiens. 140 magasins Zeller’s offrent de 
vastes assortiments de marchandises essentielles 
ainsi que d’articles de mode d’excellente qualité, 
avantageux pour le client et d’un profit raisonnable 
pour la compagnie, en tenant compte des diverses 
conditions economiques, géographiques et 
saisonnieéres. : 

En 1972, les acheteurs de Zeller’s ont créé ou entre- 
tenu des relations d’affaires avec environ 3,250 
fournisseurs de 26 pays. Bien que 90% de toutes nos 
marchandises soient d’origine canadienne, le person- 
nel commercial de la compagnie a visité des fabri- 
cants et des foires commerciales dans 14 pays allant | 
de |’Autriche a la Corée. Fréqguemment, les normes de: 
qualité Zeller’s et ses idées originales sont intégrées 
aux créations des fournisseurs et a leurs procédés de 
fabrication. La division des Marchandises dispose 
d’un acheteur permanent a New York, constammenta | 
Vaffat des nouveautés et des pratiques commerciales 
du marché américain. 

L’acheteur assume trois fonctions importantes: 
choix et commande des produits, commercialisation 
et marketing. Le choix et la commande reposent sur la 
connaissance des marchés et sur les besoins des 
magasins en marchandises de tout genre et de toute 
origine déja disponibles ou au stade de la mise au 
point. Les innovations de la mode et la qualité pré- 
sentées d’abord dans des marchandises de choix 
doivent étre incorporées aux produits Zeller’s dans 
des limites raisonnables de prix. Les magasins doivent 
étre approvisionnés en marchandises bien assorties 
et de vente rapide. Parmi les priorites de |’acheteur 
figure la mise au point d’articles originaux de Zeller’s 
susceptibles de susciter un vif intérét aupres du public 
et de produire un important chiffre d’affaires. 

Dans la terminologie de |’acheteur, ‘‘commercialisa- | 
tion” englobe: méthodes efficaces de prévision des 
marchés, contréle des inventaires, vérification jour- 
naliére des stocks et des commandes, surveillance 
de la qualité pour assurer la protection et la satisfac- 
tion du client, achat et livraison de marchandises dont ~ 
le prix de détail est compétitif et qui sont disponibles 
aux €poques de grande demande. 

Le ‘‘marketing’” comporte, pour tous les acheteurs 
de Zeller’s, la présentation opportune d’articles avan- 
tageux et attrayants au service des Ventes de la 
compagnie, l’amélioration qualitative et quantitative 
des marchandises vendues sous une marque com- 
merciale de Zeller’s, la préparation d’informations a 
jour concernant la vente et |’étalage, et leur envoi au 
service des Ventes et au personnel des magasins, 
l’observation constante et la comparaison des prix, 
de la variété, des modes de présentation des produits 
offerts par les magasins concurrents. 

Outre ces activités courantes, la division des 
Marchandises se charge d’aménager et d’approvision- 
ner en marchandises les nouveaux magasins. 


Examinant la gamme exclusive des appareils Bradford, 
de gauche a droite: H. H. Mazer, acheteur principal, 
Appareils ménagers et d’agrément, James G. Balfour, 
premier vice-président, Marchandises, et W. C. Miles, 
directeur de groupe, Marchandises. Les articles de 
marque représentent environ 28% des ventes. 
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Store Management 


The objective of the Store Management Division is 

to achieve, through its organization, the balanced 
administration of the Company’s programmes for the 
accomplishment of sales and profit goals. To this end 
the stores are divided on a geographical basis between 
the Vice-President, Quebec and Eastern Region with 
four district managers reporting to him, and the Vice- 
President, Ontario and Western Region with five 
district managers reporting. 

The Store Management Division provides over-all 
direction and control for the Company’s 140 stores, 
ensuring that they are managed in accordance with 
the Company’s aims and policies. The Company follows 
a policy of keeping the responsibility for the day-to-day 
activities of the stores as locally autonomous as 
possible. The store manager is made fully responsible 
for the profitable operation of the unit under his direc- 
tion and shares in its earnings. 

To ensure the maintenance of vital communication 
lines the district managers are constantly in the field, 
meeting with store managers and checking perform- 
ance. At regular intervals throughout the year district 
managers meet at Head Office to engage in the ex- 
change of current experiences at important confer- 
ences with executives of the other Zeller’s Divisions. 

Supervision and administration of the chain insist 
on meticulous control if sales and profit objectives are 
to be reached and surpassed. Zeller’s policy of pro- 
moting personnel from within the organization has 
resulted in a managerial grid well versed in Zeller’s 
policies and retailing fundamentals. To this expertise 
the Store Management Division is continuously adding 
new concepts of mass merchandising, rate of mer- 
chandise turnover and cost controls. 

Many of the largest stores now feature Zeller’s phar- 
macies carrying a complete range of drug store 
products, under the supervision of a professional 
pharmacist. Auto service bays provide the automobile 
owner with the widest possible selection of automotive 
accessories as well as labour and cost-saving lines of 
maintenance products. Most Zeller’s stores offer shop- 
pers a convenient, inexpensive, well-prepared food 
service in a pleasant atmosphere, managed by its own 
trained personnel. This facility offers a further con- 
venience to family type shopping. 

Ladies’ fashions and accessories, ‘‘style merchan- 
dise’’, offer another attraction. Keeping abreast of the 
latest trends.is of importance to capitalize on new 
fashion developments. Another opportunity group is 
the home furnishing and entertainment markets. 

The challenge inherent in retail store management 
is all the more vital and interesting because of the 
rapidity of change in consumer needs and attitudes. 
The close interrelationship between supervisory and 
store personnel and the unimpeded flow of information 
between the field organization and Zeller’s manage- 
ment is a valuable ingredient in the formula which saw, 
in 1972, an all store sales increase of 25.4%. 


Sharing responsibilities for Store Management, William 
H. Buggs, (left), Vice-President, Ontario and Western 
Region and Hans E. Busse, Vice- President, Quebec 
and Eastern Region, oversee the chain of 140 stores, 
many featuring food service, pharmacies and auto 
service bays. 


Gestion des magasins 


Cette division est chargée de la gestion administrative | 
rationnelle des programmes de la compagnie en vue 
de réaliser les buts assignés de ventes et de profits. A 
cette fin, les magasins sont répartis en zones géogra- 
phiques sous deux vice-présidents, |’un pour les 
régions du Québec et de I|’Est, aidé de quatre direc- 
teurs régionaux, et l'autre pour les régions de 
l’Ontario et de l'Ouest, aidé de cing directeurs 
régionaux. 

La division de la Gestion des magasins assume 
la direction générale et le contréle des 140 magasins 
de la compagnie, et veille a ce qu’ils operent confor- 
mément aux directives de la compagnie. Cette der- 
niére désire accorder a ses magasins toute |’auto- 
nomie possible dans la conduite de leurs activités 
journaliéres. Chaque gérant est responsable de la 
bonne marche de son établissement et il participe 
aux bénéfices réalisés sous sa direction. 

Pour assurer une collaboration et des communica- 
tions constantes avec les gérants des magasins et 
observer leur gestion, les directeurs régionaux se 


déplacent sans cesse. A certaines €poques de |’année, 


ils se reunissent au siége social pour échanger leurs 
expériences et en faire part aux dirigeants des autres 
services de Zeller’s. 

La supervision et l’administration de la chaine im- 
posent un contréle méticuleux des ventes et des 
profits en vue d’atteindre et de dépasser les objectifs 
prévus. La politique de Zeller’s de choisir son per- 
sonnel a méme les employés de son organisation a 
permis la création de cadres conscients des principes 
et des pratiques essentiels que la compagnie entend 
appliquer. A cette somme d’expérience, le service 
de la gestion des magasins ajoute sans cesse de 
nouvelles idées sur la commercialisation massive, 
le taux de roulement et le controle des prix de ses 
marchandises. 

Plusieurs de nos plus grands magasins comportent 
maintenant une pharmacie Zeller’s confiée a des 
pharmaciens dipl6més. Des postes de service pro- 
curent aux automobilistes un choix étendu d’acces- 
soires, l’aide de mécaniciens, ainsi que de nombreux 
produits d’entretien a des prix modérés. La plupart 
des magasins Zeller’s offrent a leurs clients un service 


de restaurant pratique, €conomique, servant des mets 


bien préparés dans une ambiance agréable, sous la 
direction de leur propre personnel spécialisé. Tous 
ces avantages contribuent a faire des magasins 
Zeller’s des magasins familiaux tels que la compagnie 
désire les voir étre. 

Le défi que comporte la gestion d’un magasin est 
d’autant plus intéressant que les besoins et les gotts 
du public évoluent continuellement. Les relations 
étroites entre le personnel de supervision et celui des 
magasins ainsi que l’échange constant d’informations 
entre les services extérieurs et la direction de Zeller’s 
ont été des éléments précieux de la formule quia 
permis, pour 1972, une augmentation globale de 
25.4% de nos ventes. 


Chargés conjointement de la gestion des magasins, 
William H. Buggs (a gauche), vice-président, Ontario 
et région Ouest, et Hans E. Busse, vice-président, 
Québec et région Est, sont responsables de 140 
établissements, plusieurs comportant restaurant, 
pharmacie et station-service. 
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Sales Promotion and Marketing 


In its role as catalyst between the Company and the 
consumer, the Sales Promotion and Marketing Division 
plays a strategic part in the creation and implementa- 
tion of the national sales programme for all Zeller’s 
stores from coast to coast. 

Communicating effectively with the desired con-_ 
sumer audience in all Zeller’s marketing areas requires 
a selective advertising approach. Circulars have proven 
to be avery effective promotional medium because 
they enable the Company to bring to the attention of 
its customers a broad selection of both new and proven 
items in the fashion, basic and hardline departments. 
Designed and produced by the Sales Promotion and 
Marketing Division, circulars are spotted throughout 
the year to coincide with major sales events and are 
either distributed by hand to Canadian homes or are 
inserted in local newspapers. During 1972, 52,000,000 
circulars were distributed nationally in more than one 
edition to take into account the English and French 
languages, as well as regional differences in merchan- 
dise requirements. 

Principally in large metropolitan centres, Zeller’s 
undertakes, at appropriate intervals, newspaper adver- 
tising campaigns to produce increased interest in 
big-ticket or high-impact merchandise. 

When the selection of merchandise for the national 
sales programme and special events is made at a 
group meeting with the respective buyers, each item 
is carefully reviewed and selected for promotion only 
if it is timely and representative of excellent value. 

In addition to the operation of the national sales pro- 
gramme, the Sales Promotion and Marketing Division, 
in co-operation with the buyers, furnishes the stores 
with marketing suggestions to most effectively and 
productively promote and display merchandise to 
achieve maximum sales. The stores are provided, four 
times a year prior to each season, with recommended 
departmental space allocation as an aid in spacing 
categories of merchandise in relation to sales poten- 
tial as well as their interrelationship. Working with the 
buyers again, this Division produces accurate labelling 
and attractive packaging that will inform customers of 
the selling features and assist in providing convenient 
self-selection. 

The specialized service departments such as phar- 
macies, auto service bays and food service in selected 
stores and credit in all stores, receive their own pro- 
motional programmes. New and enlarged stores are 
provided with pre- and post-opening promotional 
campaigns to assist in obtaining their sales goals while 
informing the local public of the increased shopping 
facilities available. 

In total the Sales Promotion and Marketing Division 
implements a multi-million dollar advertising and sales 
promotion programme, the buying of merchandise for 
special sales events, the planning and organizing of 
the Company’s national sales programme as well as 
other related marketing responsibilities. 


Douglas E. Zeller (seated), Vice-President, Sales Pro- 
motion and Marketing, approves advertising campaign 
to be carried into the mass media and home-delivered 
circulars by A. P. Yaxley, (left), Advertising Manager, 
and into timely store promotions by J. F. Watt, (right), 
Sales Manager. 


Promotion des ventes et Marketing 


Cette division agit comme un catalyseur entre la ‘ 
compagnie et ses clients. A ce titre, elle assume un 
role primordial dans l’inspiration et l’application des 
programmes de vente des magasins Zeller’s, d’une 
extrémité a |’autre du pays. 

Pour pouvoir communiquer efficacement avec le 
public particulier de chacune des régions ou Zeller’s 
fait affaire, la compagnie doit user de souplesse dans 
sa publicité. Les circulaires se sont révélées tres 
efficaces a ce point de vue en attirant l’attention des 
clients sur le vaste choix de marchandises de toutes 
catégories offert par Zeller’s. Préparées et publiées 
par la division de la Promotion des ventes et du 
Marketing, ces circulaires sont émises a des dates cor- 
respondant aux ventes spéciales et sont ou bien 
distribuées a domicile ou reproduites dans les jour- 
naux locaux. En 1972, 52,000,000 de circulaires ont été 
distribuées a l’échelle nationale, en tenant compte 
des deux langues parlées au Canada ainsi que des 
differences régionales des marchés. 

Dans les grands centres métropolitains surtout, 
Zeller’s effectue des campagnes publicitaires dans les 
journaux, pour attirer l’attention sur ses marchan- 
dises de grande vente, ou en vente spéciale. 

Le choix des marchandises qui feront |’objet de 
ces ventes nationales ou spéciales se fait au cours de 
reunions avec les acheteurs intéressés, chacune étant 
soigneusement évaluée et choisie en fonction de 
l’6poque de la campagne et de son pouvoir d’attraction 
sur le client. d 

Outre la préparation de ces campagnes, la division 
de la Promotion des ventes et du Marketing coopére 
avec les acheteurs pour offrir aux magasins des sug- 
gestions pratiques en vue d’annoncer et de présenter 
le plus efficacement possible les marchandises a 
vendre. Quatre fois l’an, avant chaque saison, les 
magasins recoivent des recommandations sur la place 
a accorder a divers rayons de marchandises en fonc- 
tion de leur potentiel de vente, ainsi que de leur 
corrélation. De concert également avec les acheteurs, 
la division met au point des étiquettes et des emballa- 
ges attrayants informant le public des caractéristi- 
ques du produit et facilitant le libre service. 

Les services spécialisés comme ceux de la phar- 
macie, de |’automobile et du restaurant dans certains 
magasins, et celui du crédit dans tous les magasins, 
disposent de leurs propres programmes publicitaires. 
Les nouveaux magasins et les magasins agrandis 
bénéficient d’une campagne d’avant et d’apres ouver- 
ture qui les aide a atteindre leurs objectifs de vente 
tout en informant le public des nouveaux avantages 
qu’ils peuvent offrir. 

En résumé, la division de la Promotion des 
ventes et du Marketing applique un programme publi- 
citaire et de promotion des ventes de plusieurs 
millions, achéte les marchandises en vue des cam- 
pagnes spéciales, prépare et organise |’échéancier 
national des ventes de la compagnie et s’occupe 
d’autres activités connexes dans le domaine du 
marketing. 


Douglas E. Zeller (assis), vice-président, Promotion 
des ventes et Marketing, passe en revue le programme 
de publicité avec ses assistants: A. P. Yaxley 

(a gauche), mass media et distribution de circulaires, 
et J. F. Watt (a droite), campagnes de vente dans 

les magasins. 
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Store Expansion 


The Store Expansion Division consists of three major 
departments charged with the responsibility of pro- 
ducing 10 to 12 approved new store locations and the 
enlargement of 2 to 3 existing units each year. The 
programme of new stores includes the selection of 
prime locations throughout Canada in small, medium, 
and metropolitan-sized cities where the Company can 
be a dominant retailer and which meet other important 
criteria for achieving success. 

The Real Estate Department is responsible for rec- 
ommending and developing real estate opportunities 
for new stores anywhere in Canada. To accomplish 
this, Canada is divided into three areas: Quebec and 
Maritime Provinces, Ontario, and Western Canada, with 
a Zeller’s real estate manager responsible for each. 
These managers are actively considering, at any time, 
more than 90 proposals in varying stages of negotia- 
tion. It requires between 18 and 24 months from the 
date of commencement of negotiations for a new store 
to the date of actual opening. ~ 

The average size of the new stores is approximately 
70,000 square feet of gross area. These stores are all 
leased on a 20-year prime term with additional option 
periods for renewals. All proposals for new and en- 
larged stores are formally submitted to the Company’s 
real estate committee and must have its approval 
before finalization. 

The Construction Department, under the leadership 
of the store planning and development manager, 
includes the construction and maintenance manager, 
the design and engineering manager, and the con- 
struction supervisors and draughtsmen. It is respon- 
sible for preparing all preliminary plans, approving all 
final plans, and supervising the construction work to 
ensure that all buildings are completed according 
to the Company’s standards, including completion of 
the project according to schedule. 

The Store Planning Department is responsible for 
the planning and development of attractive and func- 
tional store buildings, which are designed to assist 
the Company to maintain and improve its return on in- 
vestment. Those responsible for the operation of this 
department include the fixture and equipment buyer, 
the layout and display manager, and the fixture instal- 
lation supervisors. This department recommends and 
develops, on a continuing basis, the standards 
relating to store size, exterior and interior design, 
fixturing, equipment, non-selling area layouts, and 
merchandise layouts that are both functional and 
economical and reflect consistent improvement. It is 
responsible for not only providing but installing 
fixtures and operating equipment for all of the capital 
programme stores. 

The Store Expansion Division has seen, as a result 
of its efforts, the opening of 35 major stores during 
the past 3 years having an aggregate gross area of 
2,664,500 square feet. Plans for 1973 indicate a further 
expansion with the addition of 11 new locations and 
the enlargement or modernization of 3 successful 
existing stores. 


In 36 months, 35 major stores totalling 2% million 
square feet were opened by the Store Expansion 
Division led by Richard W. Marvell, (centre), Senior 
Vice-President, shown examining a proposal with 

C. P. Mulhern, (left), Store Planning and Development 


2 Manager and D. M. Bryant, Real Estate Manager. 


Expansion des magasins 


Cette division comprend trois services principaux quis 
présentent chaque année a la compagnie de 10 a 12 
projets de nouveaux magasins et 2 ou 3 projets 
d’agrandissement. En ce qui concerne les nouveaux - 
établissements, le choix des emplacements s’effectue 
dans les endroits les plus favorables des villes cana- 
diennes de toute importance ou la compagnie peut 
jouer un rdle dominant dans le commerce de détail, 
tout en répondant a diverses autres conditions de 
SUCCES. 

Le service immobilier est chargé d’étudier et de 
développer.les occasions qui s’offrent concernant de 
nouveaux emplacements, partout au Canada. A cette 
fin, le pays a été divisé en trois zones: Québec et 
provinces Maritimes, Ontario et Ouest. Un directeur 
foncier est a la téte de chaque zone. Ensemble, ils 
ont constamment a |’étude plus de 90 propositions . 
d’emplacement. Généralement, le délai entre le début ~ 
des négociations et |’ouverture d’un nouveau magasin 
est de 18 a 24 mois. | 

La superficie moyenne brute des nouveaux maga- 
sins est d’environ 70,000 pieds carrés. Tous sont ~ 
loués pour une premiére période de 20 ans, avec 
options subséquentes de renouvellement. Toutes les 
propositions relatives a la construction ou a l’agran- 
dissement de magasins doivent étre ddment soumises 
au comité des questions immobiliéres de la compa- 
gnie et approuvées avant exécution. 

Les principaux responsables du service des cons- 
tructions relevant du directeur chargé des plans et 
des installations comprennent le responsable de la 
construction et de l’entretien, le chef des services 
techniques et du design, les inspecteurs des travaux 
et les dessinateurs. 

Le service établit les plans préliminaires, les 
approuve une fois complétés et supervise tous les 
travaux de construction ainsi que leur conformité avec 
les normes de la compagnie et avec l’échéance prévue. 

Le service de planification des magasins s’occupe 
d’aménager les magasins de facon attrayante et pra- 
tique pour assurer ou améliorer la remunération des 
capitaux de la compagnie. Ses responsables com- 
prennent l’acheteur des appareils et de l’equipement, 
le directeur des aménagements internes et les chefs 
de service chargés de |’installation de |’équipement. 
Ce service recommande et fait appliquer de fagon 
constante certaines normes relatives aux dimensions 
des magasins, a leur présentation intérieure et exté- 
rieure, a leur @quipement, a leurs abords non com- 
merciaux et a la création d’étalages a la fois fonction- 
nels, economiques et suggestifs. Il est également 
chargé de I’installation des appareils et de l’outillage 
des magasins a équiper. 

Les efforts de cette division ont permis depuis 3 ans 
ouverture de 35 nouveaux grands magasins d’une 
superficie globale brute de 2,664,500 pieds carrés. 
Les projets pour 1973 prévoient une expansion sou- 
tenue, avec 11 nouveaux emplacements, ainsi que 
l’agrandissement ou la modernisation de 3 de nos 
bons établissements actuels. 


En 36 mois, 35 magasins comportant 2/2 millions 

de pieds carrés ont ouvert leurs portes. 

La division de l’Expansion des magasins est dirigée 
par Richard W. Marvell (centre), premier vice- 
président, examinant ici un projet avec C. P. Mulhern 
(a gauche), et D. M. Bryant. 
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Personnel 


The primary concern of the Personnel Division is 

to ensure the provision of adequately trained man- 
power at all levels of the Company. This involves the 
establishment of standards for selection, training, 
compensation and performance appraisal of person- 
nel, as well as setting policies for their efficient 
management and motivation. Including seasonal 
employees, the Personnel Division, working in consort 
with the other Divisions of the Company, was 
responsible in 1972 for more than 11,000 people. 

Each year between 150 and 190 persons, both male 
and female, are enrolled in the store management and 
buyers’ training programmes. Many candidates have 
various levels of university training while some have 
previous business experience. These programmes 
provide the bulk of the Company’s future resources in 
the field for store and district management, and at 
the Head Office for buyers and other corporate man- 
agement positions. Because of the Company’s rapid 
growth, advancement to store management and 
executive responsibilities for those with above 
average energy, ambition and ability is both assured 
and rapid. 

In addition, approximately 80 trainees are hired 
each year to become managers of food service units 
and credit offices in the Company’s stores. Those 
with proven superior abilities in these units are con- 
sidered as candidates for positions in field supervision 
and corporate executive capacities. 

One of the strengths of the Company for many years 
has been the feeling of pride by several thousand 
salespersons in the important position that they 
occupy in the selling process in their respective 
departments. The satisfaction of personal participation 
in their jobs is extremely high, because of their roles 
in merchandise ordering, display and promotion, 
resulting in a greater sense of pride in “‘their’ store. 
For this reason, along with its constant emphasis on 
customer satisfaction, Zeller’s has traditionally main- 
tained a good reputation for its high standard of 
customer service. 

Almost all full-time and part-time employees in the 
Company participate in some form of profit sharing. 
Employees below the executive level who participate 
in the Employees’ Profit Sharing Plan shared more 
than $670,000 of the Company’s profits for the fiscal 
year 1972, on the basis of points earned for length of 
service and achievement of sales in their respective 
stores. 

With its Head Office in Montreal and as a major 
employer within the Province of Québec, Zeller’s 
policies provide for equal advancement opportunities 
to English and French-speaking employees. Where 
required, financial assistance is provided to further 
bilingualism among personnel requiring fluency in 
Canada’s two official languages. Transfers between 
provinces are predicated upon individual qualifica- 
tions, corporate needs, and the acceptability of the 
transfer to the employee concerned. 


Under the supervision of Thomas H. Burdon, (centre), 
Vice-President, Personnel, Lois Falloon, (left), Com- 
munications Manager, and W. R. Nobes, Personnel 
General Manager, the programme of selecting and 
training hundreds of employees annually develops 
the skills for Zeller’s continuing expansion. 


Personnel 


La fonction principale de cette division est de pro- +4 
curer a tous les échelons de la compagnie un person- 
nel bien entrainé. La tache implique l’établissement 
de normes concernant |’embauchage, la formation, la 
rémunération et l’appréciation du personnel. Elle doit 
aussi prévoir la direction efficace et la motivation des 
employés. Y compris les employés saisonniers, le 
service du Personnel, de concert avec les autres 
services de la compagnie, a eu a s’occuper, en 1972, 
de plus de 11,000 personnes. 

Chaque année, de 150 a 190 personnes des deux 
sexes s’inscrivent aux programmes administratifs et 
de formation des acheteurs. Plusieurs candidats sont 
dipl6més d’institutions supérieures et d’autres ont 
déja une certaine expérience des affaires. Ces pro- 
grammes forment la majorité des candidats qui seront 
appelés par la compagnie a des postes de directeurs 
de magasins ou de directeurs régionaux, Ou au siege - 
social en qualité d’acheteurs et a divers emplois ad- 
ministratifs. En raison de |’expansion rapide de la 
compagnie, les promotions a la direction d’un magasin 
ou a des postes responsables sont rapides et assu- 
rées pourceux qui ont de |’ambition, de l’énergie 
et des aptitudes dépassant la moyenne. 

De plus, 80 candidats environ sont engagés chaque 
année pour diriger les services de restaurant et de 
crédit dans les magasins. Ceux qui font preuve d’apti- 
tudes particuliéres sont considérés comme de sérieux 
aspirants a des emplois extérieurs de supervision ou 
d’administration dans la compagnie. 

Un des points forts de la compagnie, depuis long- 
temps, est la fierté qu’éprouvent plusieurs milliers de 
ses vendeurs dans |’accomplissement du processus 
de vente de leurs rayons respectifs. Ce sentiment de 
participation personnelle provient de la part qu’ils 
prennent aux commandes, a |’étalage et a la présen- 
tation des marchandises de “leur” rayon. C’estce | 
qui explique que Zeller’s, tout en insistant sur la satis- 
faction du client comme elle |’a toujours fait, a égale- 
ment acquis une réputation justifiée pour la qualité 
du service. 

Presque tous les employés a plein temps ou a mi- 
temps participent aux bénéfices sous une forme 
quelconque. Les employés non compris dans les 
cadres et participant au plan qui leur est destiné se 
sont partagés plus de $670,000 des profits de la com- 
pagnie pour l’exercice 1972, d’apreés leurs années de 
service et les résultats financiers de leurs magasins 
respectifs. 

Le siége social de la compagnie se trouvant a 
Montréal et celle-ci étant lun des grands employeurs 
du Québec, Zeller’s a toujours voulu assurer des 
chances égales d’avancement a ses employés des 
deux langues. Au besoin, la compagnie aide finan- 
ciérement certains de ses employés a se perfectionner 
dans |’autre langue officielle. Les transferts d’une 
province a l’autre sont dictés par les qualifications 
personnelles, les nécessités de la compagnie et 
l’acceptabilité de la mutation par l’intéressé. 


Sous /a direction de Thomas H. Burdon (centre), 
vice-président, Personnel, Lois Falloon (a gauche), 
directrice, Communications, et W. R. Nobes, directeur 
général, Personnel, sont responsables du choix et de 
la formation des centaines de nouveaux employés que 
la compagnie engage chaque année. 
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Finance 


A major purpose of the Financial Division is the accu- 
rate, economical and systematic assembly, recording, 
analysis, and communication of the operating results 
of the Company. It is also charged with protecting the 
assets of the Company, while contributing to their 
profitable employment. By examining and anticipating 
the Company’s needs for additional funds, these needs 
can be met at advantageous rates, while maintaining 
a sound capital structure. To accomplish these pur- 
poses the Division is divided into three departments. 

The Accounting Department, under the leadership 
of the comptroller, records the commercial activities 
of the Company in a manner that will provide state- 
ments of operations which are accurate, comparable 
and reveal the performance of the Company promptly. 
The system of procedures and forms on which the 
collection of data is based is kept simple and eco- 
nomical, while being effective and accurate. 

The development of the Data Centre to its fullest 
potential is also a responsibility of the comptroller. At 
present the Data Centre uses an IBM 360 model 25 
disk and tape configuration; but even more sophisti- 
cated equipment is on order to meet the great poten- 
tial for data processing applications in retailing. A pro- 
ject of particular importance, because of its potential, 
is the development of the computer’s contribution to 
the efficiency of the distribution centre operation. 

The Treasury Department, under the leadership 
of the treasurer, safeguards the Company’s assets 
through its administration of a portfolio of insurance 
policies that meet all reasonable exigencies. The 
Company’s subsidiary, Zeller’s Financial Corporation, 
is directed so as to provide the major source of short- 
term funds. The Treasury Department administers 
those employee benefits of a contractual nature 
ensuring their provisions remain current and their 
costs do not become a disproportionate charge 
against earnings. 

The Company’s credit operation is administered by 
the credit general manager to achieve its sales and 
operational objectives. A field organization of seven 
credit supervisors implements the policy that the credit 
facilities of the Company are a service to the buying 
public to assist in the purchases of wanted and needed 
merchandise. Of particular interest in 1972 was the 
growth in credit sales as a proportion of total sales: 

a comparison on a five -year basis is afforded by 
reference to the chart below. 


Total Sales in Millions $252.7 
Total des Ventes en millions 
Credit Sales in Millions $201.4 
Ventes a crédit en 
millions $176.6 
$157.5 
$142.9 
$48.6 
$28.7 $30.3 $33.0 $36.9 
1968 1969 1970 1971 1972 


Plans for the imminent arrival of more sophisticated 
equipment echoing the great potential for data 
processing in retailing are discussed by A. Victor 
Rowland, (right), Vice-President, Finance, with M. A. 
Montagano, (left), Comptroller, and K. G. Richardson, 
(centre), Data Centre Manager. 


Services financiers 


La principale fonction de la division est de rassembler, 
d’enregistrer, d’analyser et de communiquer de fagon 
précise, économique et systématique les résultats 
d’exploitation de la compagnie. Elle doit egalement 
protéger son capital et s’efforcer de le faire fructifier. 
En étudiant et en prévoyant les besoins financiers de 
la compagnie, elle s’efforce d’obtenir des taux d’inté- 
rét favorables tout en veillant a l’intégrité de sa 
situation financiére. A ces fins, la division comporte 
trois services. 

Le service comptable, dirigé par le contrdleur, éta- 
blit des états précis des revenus et des dépenses de 
facon a présenter des résultats financiers aisement 
comparables. Les régles, les méthodes et les procédés 
comptables permettent de réunir les informations 
pertinentes de facon aussi simple et €conomique que 
possible, tout en leur assurant la précision désirable. 

L’utilisation rationnelle du centre d’informatique 
reléve également du contréleur. Actuellement, ce 
centre utilise un ordinateur IBM 360, modele 25 
a disques et a bandes. Nous avons commandé des 
appareils encore plus perfectionnés afin de tirer 
encore mieux parti des possibilités qu’offre le traite- 
ment des informations dans le commerce de détail. 
Une utilisation particulierement importante de !’ordi- 
nateur, en raison de ses possibilités, serait sa con- 
tribution a l’efficacité du centre de distribution. 

Le service de la trésorerie, dirigé par le trésorier, 
veille sur les avoirs de la compagnie en administrant 
un portefeuille de polices d’assurances répondant a 
toutes les exigences normales. La filiale financiére, 
Zeller’s Financial Corporation, a pour rdle de procurer 
ala compagnie les disponibilités a court terme dont 
elle a besoin. Le service de trésorerie gére les régimes 
d’avantages sociaux inclus dans les conventions de 
travail, de facon a en tenir les clauses a jour tout en 
veillant a ce que le coat ne devienne pas dispropor- 
tionné aux revenus. 

La compagnie confie ses opérations de crédit au 
directeur général des crédits qui veille a la réalisation 
de ses objectifs. Une organisation extérieure com- 
prenant sept inspecteurs du crédit veille a ce que les 
facilités offertes par la compagnie aident efficacement 
les acheteurs dans leurs acquisitions. Il est a noter en 
particulier que le pourcentage des ventes a crédit de 
la compagnie a augmenté en 1972. Le tableau com- 
paratif suivant donne a ce sujet les renseignements 
pour les dix derniéres années. 


Earnings and dividends per common share 
Bénéfices et dividendes par action ordinaire 


1968 1969 1970 Oa 1972 


A. Victor Rowland (a droite), vice-président, Finances, 
M. A. Montagano (a gauche), contréleur, 

et K. G. Richardson (centre), directeur, Informatique, 
s’entretiennent de I’arrivée imminente d’un nouvel 
équipement perfectionné pour le traitement 

des informations. 


Consolidated Balan 


es for ¢ 


CURRENT ASSETS: 
Cash 32 
Short-term investments — at 
Accounts receivable (Note 1) 


Inventories — at the lower of cost or 


Total current assets ... 


\ 


PREFERRED STOCK | 


FIXED ASSETS — at cost: _ 
Buildings 2...405 
Fixtures and equipment .. 
improvements to leasehold 


OME TAXES (Note 5) 


1972 


5,000,000 
9,705,955 
5,355,595 
894,631 
228,000 


21,184,181 


22,200,000 


950,000 


2,820,800 
5,582,880 


8,403,680 


2,179,200 


39,338,998 
49,921,878 


$94,256,059 
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Depreciation ar 
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Debentu re i 


INCOME BEFORE INCOME 


INCOME TAXES 


(Note 6)... 
Retained earnings 
the 
Discount on pref 

2 Shares: redee : 


Deduct: 
Dividends: 


amortization. 


nterest (Note 2) | 


NET INCOME FOR TH 


Consolidated Statement of Source 


and Application of Funds 


for the years ended January 31 


WHERE FUNDS CAME FROM 
(Amounts in thousands) 


Net income for the year ............ 


Depreciation and amortization 
Pe Casiloutlay) 2. oe 


Deferred income taxes 
feo Gash Outlay) 


Proceeds of 5'/2°/o 
convertible debentures .......... 


Disposal of fixed assets ............ 
Sale of common shares to employees 
Total funds provided .......... 


HOW FUNDS WERE USED 
(Amounts in thousands) 


Dividends paid to shareholders ..... 


Purchase of fixtures and 
improvements. .66.6225.0.005.4- 


Redemption of debentures and 
Ton OOTUON ok ees 


Redemption of preferred shares ..... 
Special refundable tax............. 
MO TUnGS USCIS ka ss 


Increase in working capital ......... 
Working capital at end of the year ..... 


1972 


$ 7,821 
2,326 
440 


12,000 
94 

223 
$22,904 


$ 9,557 


13,347 
$53,678 


1974 


$ 7,579 
2,014 


170 


113 
175 
$10,051 


$ 8,983 


1,068 
$40,331 


1970 


$ 6,823 
1,848 


180 


$ 6,428 


3,282 
$39,263 


1969 


$ 6,403 
1,633 


160 


$ 2.922 
3,028 


377 
452 
(303) 
$ 6,476 


2,353 
$35,981 


The accompanying notes are an integral part of the consolidated financial statements. 


Total 
5 years 


$38,884 
10,521 
1,240 


12,000 
1,002 
1,362 
$65,009 


$17,142 
19,561 


2,702 
854 

(303) 
$39,956 


$25,053 
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Zellers 


Ten Years of Growth 


1973 

$ 287,017 
144 
1,993 
94,308 
18.92% 
2,967 
1,264 
12,200 
20,857 
7.27% 
10,305 


3.59% 


Ey Total Sales in Millions 


[a Credit Sales in Millions 


$132.7 


$117.2 
$21.9 $25.6 


1966 1967 


a Earnings per Common Share 


Fal Dividends per Common Share 


24 


SALES NET INCOME a 
Total Common Equity Per 


Average % to Per Dividends Share Common. 
Year Total Per Store Total Sales Share Paid Dividend Share 
ee 
1983  $ 9427 $ 162 5 (3) (.1)%/o = — — $ 06 
1938 5,084 212 186 of $ .02 § (45 — 11 
1943 10,271 380 367 3.6 .03 170 $ .01'/4 20 
1948 21,184 662 979 4.6 .08 384 .02'/2 “80 
1953 35,762 688 1,812 ee eke AT 717 .05°/s 70 
1958 49,830 744 1,939 3.9 14 1,115 .07'/2 1440 
1963 73,980 740 2,139 2.9 .16 1,249 .083/4 14S. 
1964 86,036 835 3,064 3.6 24 1,400 10 105 
1965 102,847 970 4,262 4.1 33 1,711 12!/2 1.87 
1966 117,150 1,065 4,838 4.1 38 2,026 AS 2.09 
1967 132,740 1,185 6,124 4.6 48 2,348 nl thee: 2.41 
1968 142,873 1,201 6,403 45 00 2,922 Ze “2130 
1969 157,562 1,324 6,823 4.3 03 3,170 .24 3.03 
1970 176,603 1,369 7,579 4.3 59 3,426 .26 3.37 
1971 201 445 1,470 7,821 3.9 61 3,684 .28 S71 


Total Sales, Average Per Store, Total Income and Dividends Paid are expressed in thousands of dollars. Income, Common Share 
Dividend and Equity Per Common Share have been adjusted for the subdivision of the common shares at five ie one on March 31, 
1950, four for one on May 22, 1964 and four for one on May 10, 1968. \ 


Selling Area in 
Square Feet 


Department a 
Stores in All Other Average 
Suburban Shopping Size of . 
No. of Shopping Centre Downtown Total New Stores Capital — 
Year Stores Centres Locations Locations Company Opened Expenditures 
1963 100 S 40 5/ 1,486,100 39,300 $1 325,000 
1964 103 5 41 57 1,630,900 31,400 1,442,000 
1965 106 7 41 58 1,741,700 — 37,100 ~ 1,349,000 
1966 110 11 41 58 1,992,600 54,900 2,198,000 
1967 112 14 41 57 2,122,200 ~ 38,000 1,609,000 
1968 119 22 40 5/7 2,538,500 55,400 3,028,000 
1969 119 24 40 55 2,772,400 70,500 2,395,000 
1970 129 37 38 54 3,422,600 57,300 4,934,000 
1971 137 49 36 52 4,147,500 62,700 5,252,000 


Inside back cover: Flanking William H. Buggs, Vibe. President, Ontario and Western Region, are D. G. Harris, 
(left), District Manager, and J. M. Bucy, (right), General Manager of the store, at the opening of the Zeller’s 
suburban department store in the Finch West Mall, Weston, Ontario on November 1, 1972. 


Department Stores right across Canada 


Quebec and Eastern Region 


Alma - St. Hyacinthe 
Chicoutimi (2) Trois-Riviéres 


Drummondville Bathurst 
Gatineau Chatham 
Granby Fredericton (2) 
Hull Moncton 
Jonquiere Newcastle 
Laval Saint John 
Longueuil Bedford 
Montreal Island(9) Bridgewater 
Noranda Dartmouth 
Quebec (2) Halifax (2) 
Repentigny Kentville 
Rimouski New Glasgow (2) 


St. Antoine des 
Laurentides 
Sherbrooke (2) 
Sept Iles 

Sorel St. John’s 
St. Eustache 


Sydney 
Truro (2) 
Yarmouth 


Printed in Canada 


Ontario and Western Region 


Barrie 
Brampton 
Brantford 
Brockville 
Burlington 
Cambridge 
Chatham 
Cobourg 
Cornwall (2) 
Georgetown 
Grimsby 
Guelph (2) 
Hamilton (3) 
Kingston (2) 
Kitchener (2) 


Midland 
Mississauga 
Newmarket 
Niagara Falls 
North Bay 
Orillia (2) 
Oshawa (2) 
Ottawa (2) 
Pembroke 
Peterborough 


Port Colborne 
St. Catharines (3) 


St. Thomas 
Sarnia 
Sudbury (2) 


Thunder Bay (4) 
Toronto Area (7) 


Lindsay 
London (2) 


Charlottetown 


Trenton 
Waterloo 
Welland 
Weston 
Winnipeg (5) 
Moose Jaw 
Regina 
Saskatoon 
Yorkton 
Calgary (4) 


Edmonton (4) 
Lethbridge 
Burnaby (2) 

Delta 

Kamloops 

New Westminster 
North Surrey 
Port Alberni 
Richmond 
Victoria 
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ZELLER’S LIMITED 
and subsidiary companies 


Interim Consolidated Statement of Income 


Six Months Ended July 


1972 
Sales wean rte uns hy SP eran, Scene nee aes $101,494,272 
Cost of goods sold and operating expenses ..... 97,014,463 
Income before income taxeS.................... 4,479,809 
IN COME: taAXG Sump atten clr dara nite hee eet ame 2,150,000 
NetiINCOMEG = wer metre Sort res. ots eee eee $ 2,329,809 
Earnings per commomnshare:....%.. sss0sas+ ons. 18¢ 


Consolidated Statement of Source 
and Application of Funds 


1971 
$837155,113 
79,341,724 
3,813,389 
2,013,000 
$ 1,800,389 
ZAC 


Six Months Ended July 


WHERE FUNDS CAME FROM 1972 
Net income forthe six months ................. $ 2,329,809 
Depreciation and amortization (no cash outlay). . 1,262,145 
Deferred income taxes (no cash outlay)......... 75,000 
Sale of common shares to employees........... 96,768 
TotaltwndSorovided sma snee ae ee fee $ 3,763,722 
HOW FUNDS WERE USED 
Dividends paid to shareholders ................ $ 1,970,286 
Purchase of fixtures and improvements......... 2,193,982 
Redemption of debentures .................... 292,000 
Redemption of preferred shares................ 33,788 
Total funds Used\ec. meer ee ea ee ee kee $ 4,490,056 
Decrease in working capital ................... 726,334 
Working capital at end of July.................. $ 52,951,368 


All figures subject to year-end adjustments and audit 


1971 
$ 1,800,389 
1109170 
20,000 
156,822 
$ 3,086,381 


$ 1,842,028 
2,042,858 
419,000 
32,807 

$ 4,336,693 


1,250,312 
$39,080,427 


To the Shareholders: 


During the first half of the Company’s 1972 fiscal year 
sales increased by 22.1% to $101,494,272 which 
represented an increase in volume of $18,339,159 over 
the comparable period in 1971. This is the first year in 
the Company’s history that sales volume for the first 
six months has exceeded the $100,000,000 level. Net 
income was $2,329,809 or 29.4% ahead of the same 
period last year. After the payment of preferred share 
dividends, net income was 18¢ per common share for 
the first half of 1972 compared to 14¢ per common 
share for the first half of 1971. There were 12,720,145 
common shares outstanding at the end of July this 
year as against 12,693,925 shares outstanding on the 
same date last year. 


Two regular quarterly dividends of 56'1/4¢ per share on 
the preferred stock and two quarterly dividends of 7/2¢ 
each per common share were paid during the period. 


The 1972 expansion programme is summarized on the 
back of this report. It will add 820,000 square feet to 
the Company’s gross store area in eleven new 
suburban department stores, and the enlargement of 
the North Bay, Ontario store. Seven of our new 
suburban stores will have pharmacies and two others 
will be added to existing stores, increasing the number 
of pharmacies to thirty-one by the end of 1972. At the 
end of July six new stores have been opened, three 
more are being prepared for August openings, and 
two more stores will open later in the Fall. 
Construction is well advanced on a 110,000 square 
foot expansion of our Montréal Nord Distribution 
Centre. This enlargement, which will increase the 
gross area of our Distribution Centre from 137,000 
square feet to 247,000 square feet and will include a 
fashion distribution unit, is expected to be completed 
in the early Fall. 


The Company’s sales trend has strengthened 
throughout the first six months of 1972 and this trend 
is expected to continue. It is spurred on by the 
improving productivity of the thirty suburban 
department stores opened during the last two and 
one-half years and by an improved performance from 
the Company’s older conventional stores. The 
improvement in net income for the first half is gratifying 
in that it was achieved in spite of the opening costs of 
six new stores to the end of July, 1972 compared to 
four stores during the comparable period last year. 
We are confident that 1972 will be a year of record 
sales and earnings for Zeller’s Limited. 


James G. Kendrick 
President 


OD | Fiobnc$e/ 


Montreal, Quebec August 14, 1972 


